










































































Abstract:In this world,the emergence of Yu Ebao and Micro bank makes the traditional banking industry continue to be impacted
and squeezed.The deep collision and integration of the Internet and the finance has become an irreversible trend.The network marketing
economy has undergone tremendous changes due to the sudden emergence of Webchat.Its accuracy, convenience, high exposure and
other characteristics are conducive to establish an interactive relationship between business owners and consumers.These characteristics
also give new thinking and new innovation to the traditional marketing mode of commercial banks.This paper analyzes our country
commercial bank Webchat marketing model from the commercial bank Webchat marketing present situation,the necessity to carry out
Webchat marketing,existing bottleneck,Webchat marketing strategies and other aspects.
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表1：同业营销现状对比
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了趣味性，提高了消费者的品牌忠诚度。
2.单方面的营销，缺少互动性
传统的营销模式互动性较差，银行和客户的关系就好比
是信息发出方与信息接收方的关系，只有信息的传播，很少有
信息的反馈和交流。这使得产品特性与客户需求不匹配问题
严重，这也是我们平时在营销产品时觉得吃力的原因。
3.涵盖面较窄，无法充分了解各类客户群体及其需求
传统的营销模式是基于银行自身的角度去设计金融产
品，前期并没有进行深入的市场调研，了解目标客户群体的
需求，满足多元化客户的金融需求，并在市场发生变化时，随
着客户的需求变化进行相应的调整，这种固化的营销模式，
很容易将消费者与银行隔离开来，需求和产品得不到很好的
匹配。
四、商业银行微信营销模式开展策略
（一）运营模式
商业银行开展微信营销，核心在于互动与服务，透过微信
人性化的服务与沟通来实现营销的目的。在微信平台运营初
期，通过给关注着推送最新优惠活动、信息，以及给客户提供
类似客服的服务，给客户提供具有个性化、便利化、及时化的
客户体验，提高客户黏性，之后，逐步将微信当做客户关系管
理的工具，最后，通过后台数据分析不同客户群体的消费特
性，有针对性地为不同类型的客户推送相关的营销信息，实现
精准营销。
（二）团队搭建
1.微官网设计
（1）根据客户定位及需求，进行项目整体风格的设计分
析，制作符合商业银行风格定位的网页。
（2）有两种方法进入微信公众平台功能模块页面，一是通
过上下行自动回复内容进入功能模块页面；二是通过每日发
布的微刊链接点击进入相关的公众平台。
（3）主体活动手机网站设计及功能加载，包括页面设计、
功能集成（投票、报名、互动游戏等）。
2.银行服务功能
该功能集合微信签约/账号绑定、网点查询/预约、生活缴
费、在线申请办卡等一系列银行服务。
（1）制作理财产品、特色产品功能页面。
（2）网点查询/预约功能，LBS-地理位置推送功能程序。
（3）制作咨询功能网页，建立数据库。
3.合作商户
（1）制作优惠产品展示页面，并制定不同类型的模板。
（2）制作商户查询页面，建立数据库，设计LBS功能。
（3）建立商户入驻信息数据库。
（4）已入驻商户认证页面设计及数据库建设。
4.后台管理
使用高性能语言开发网站管理后台，实现网站所有内容
具备随意编辑功能。
5.数据库建立
建立数据库承载会员、商户等信息，并可导出数据。积分
应用包含积分查询和积分兑换，可直接在对话框内查询积分
情况，并可通过页面应用直接进行积分兑换等业务。
6.微信订阅
功能平台可订阅多微信账号，实时了解商户信息。
（三）主要功能模块
以技术平台为核心对微信公众平台进行运维及导流。
1.运营层面
通过运营的管理模式，结合微信线上线下的营销特点，汇
聚银行微信公众平台的忠实用户，从而为导流和精准营销奠
定基础。
（1）内部管理
内部管理包括形象定位、内容规划、互动活动、数据调优。
形象定位应明确需求，特性定位：根据我行业务特性及发
展来定位微信公众号的调性。
内容规划应投其所好，丰富内容：日常稿件可以分为产品
类、生活类、职场类等媒体属性的稿件；还可以根据营销需要
设计专题来丰富内容。
互动活动的目的是盘活粉丝，提高客户的品牌忠诚度，这
可以通过问卷调查类、活动内容上传类等活动不断深挖收集
这些客户的生活习性、消费习惯等重要数据，构建不同目标群
体信息大数据库，为实现产品的精准营销做好铺垫。
数据优化要精准分析，按组归类，定期对用户进行调研活
动，对调研获取的数据进行活动测试，完善用户数据库，形成
闭环。
（2）外部传播
外部传播包括热点营销计划、外部公众账号利用、第三方
平台营销传播。
热点事件营销：通过在微信中热点事件的传播页面中加
入商业银行的微信公众号二维码、链接等，引导客户关注微信
公众号，提高粉丝数。
外部公众账号利用：在微信平台借助微信红人大号进行
传播。
第三方平台营销传播：在合作商家的指定平台实现营销
传播。
2.技术层面
不断提高技术能力，改进微信公众号自身的技术局限性，
开拓微信公众号的其他功能，为实现微信精准营销提供数据
和技术方面的支持。
技术层面主要提供客户关系管理，提供客服自动应答管
理，提供内部管理的技术支持。
（四）营销策略探讨
1.创意二维码
微信“二维码扫描”是打通企业线上和线下的关键入口。
但是一如既往的黑白两色二维码容易让人产生厌倦，七彩斑
斓的二维码足够绚烂，商业银行可以设计创意二维码，将创意
融入生活。
利用二维码进行相关产品的营销，例如，客户通过二维码
首次关注银行公众号，可以得到购买产品的相应优惠；之后，
银行也可通过微信向客户发送相应的优惠信息，实现线上营
销带动线下营销。
客户可以通过二维码扫描获得相关产品的详细信息，网
点进行宣传时，也可充分利用二维码扫描，采取良好的互动方
式，吸引潜在客户，培养客户忠诚度。
2.漂流瓶
商业银行可以借助漂流瓶的功能进行营销，首先要和微
信官方沟通好，提高每天投掷漂流瓶的数量和客户捞到的几
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率。然后将营销文字或者语音塞进漂流瓶中抛掷出去，等待
用户捞起，对于这种新鲜的营销方式，相信客户不会轻易产生
厌烦情绪。
3.转发积分
微信开放平台可通过微信开放接口接入第三方应用，还
可以将应用的LOGO放入微信附件栏中，让微信用户方便选中
喜欢的内容，通过朋友圈与自己的好友分享，由于微信中好友
大多是“强关系”，朋友的推荐更值得信任，这个口碑营销，使
朋友圈的营销内容传播得更快，而转发的用户也可因此获得
相应积分。
4.拉粉
微信营销朋友圈的核心是建立圈子营销。借助微信朋友
圈的意见领袖或者网络红人，通过互联网这一喇叭效应，向同
属一类的客户群体传递信息，容易被这些圈子内的朋友所认
同。
用户搜索商业银行公众号并关注，将微信公众号推荐给
其他好友，若其他好友都成功绑定微信公众号，那么推荐的这
个人就可以获得相应积分或礼品。通过双赢的模式，再加上
服务的趣味性，微信公众号可以通过粉丝与粉丝朋友之间的
交流，实现微信公众号的迅速传播。
5.互动营销
银行建立的微信公众号，其目的是想借助互联网的平台，
实现客户与银行之间的互动，提高客户的黏度。在定时发布
优惠信息、提供客户服务的同时，商业银行也可以在微信中添
加每日一主题的营销活动，例如大转盘、抽奖等活动，提高客
户对微信号的关注度和使用度，并在这些游戏中添加金融产
品知识和服务理念，提高客户的关注度和使用度，培养客户成
为微信号的铁杆粉丝。
总结
本文通过对微信发展进程、商业银行微信营销现状及必
要性等方面的阐述，分析探讨了商业银行微信营销模式。如
今传统银行业正面临着前所未有的挑战，加上区域金融仍面
临复杂多变的严峻形势，经济结构进入深层调整周期，同业同
质化竞争异常激烈，如何实现商业银行发展方式的转变和“质
量效益型”的可持续发展，是摆在我们面前的十分迫切的问
题。以“微信”这一新型社交互动为载体的移动金融模式可视
为未来金融业突破传统格局、实现转型升级的发展契机。将
微信作为营销利器，更大程度地推动了商业银行的发展，使商
业银行更加贴近生活、融入生活。当然微信营销的发展处于
刚起步的阶段，然而萌芽阶段的微信营销已经给商业银行的
传统营销模式带来了巨大的冲击，也激励着银行改变自己固
化的营销模式，相信未来的微信营销模式仍然具有很大的发
展空间，而这需要我们对这一营销模式进行不断深入探讨和
剖析。
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一、国际贸易专业毕业生就业现状分析
2013年《中共中央关于全面深化改革若干重大问题的决
定》提出：“加快现代职业教育体系建设，深化产教融合、校企
合作，培养高素质劳动者和技能型人才。创新高校人才培养
机制，促进高校办出特色争创一流。”湖北省教育事业发展“十
二五”规划中也明确指出：“以加快转变经济发展方式为主线，
推动经济结构战略性调整，加快产业结构优化升级，迫切需要
调整人才培养结构，进一步提高劳动者素质；适应经济发展方
式转变和产业结构调整的要求，实行学科专业动态调整机制，
建立专业设置与市场需求信息监测预警机制。迫切需要加快
拔尖创新人才培养，提高高校自主创新能力，全面提高教育质
量。”由此可见，加快教育改革，面向行业需求培养应用型创新
性人才已成为我国未来要坚持的一项长期规划。
从国际贸易行业的发展和国际贸易专业毕业生就业形势
来看，入世十二年来，中国成为世界第一出口大国、第二进口
大国。后金融危机时代，外需形势严峻且贸易保护主义抬头，
中国遭遇贸易摩擦案件数量居高不下，国内出口企业面临结
构调整和产业升级的困境。而2012年6月发布的《2012大学
生就业调研报告》（就业蓝皮书）中，也将国际经济与贸易专业
定为排名第十的失业量较大且薪资较低的红牌专业，2013年6
电子商务环境下
面向就业的国际贸易专业教学体系改革分析
陈倩
（武汉东湖学院经济学院 湖北武汉 430212）
摘要：后金融危机时代，外需形势严峻且贸易保护主义抬头，中国遭遇贸易摩擦案件数量居高不下，国内出口企业面临结构
调整和产业升级的困境，而跨境电子商务的大发展为国际贸易专业毕业生带来的新的机会。为了适应外贸行业的发展需要，校
应从设置跨境电商的相关课程、融合实践教学法与传统教学法、开设就业导向型公选课，增强劳动力市场信息透明度、建立外聘
导师制，增强隐性知识学习等四个方面来进行面向跨境电商行业需求的教学体系改革。
关键词：跨境电商；国际贸易就业；教学体系改革
基金项目：本课题为武汉东湖学院2014年教研项目“基于行业需求的湖北省民办高校国际贸易专业课程建设研究——以武
汉东湖学院为例”的阶段性科研成果（项目编号：140006）
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